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« La  sociologie  aujourd’hui  :  Une  perspective  afri-
caine »,  sous  la  direction  de  Valentin  Nga  Ndongo  et 










« Gestion  des  ressources  humaines  internationales  : 
Problématiques,  stratégies  et  pratiques »,  coordonné 
par  Marie-France  Waxin  et  Christophe  Barmeyer. 
Éditions Liaisons. 
Cet	ouvrage	invite	les	lecteurs	à	un	voyage	inédit	au	coeur	
de	 la	 gestion	 des	 ressources	 humaines	 internationales	
(GRHi).	Cette	nouvelle	discipline	 est	 née	 en	 liaison	avec	
le	phénomène	majeur	d’internationalisation	des	entreprises	




de	 salariés	 au	 profil	 international,	 le	 développement	 des	















« Power  :  Les  48  Lois  du  pouvoir »,  Robert  Greene, 
Éditions Leduc. 
Cet	 ouvrage	 est	 la	 traduction	 d’un	 best-seller	 qui	 s’est	
vendu	à	plus	de	deux	millions	d’exemplaire.	Robert	Greene	
y	 traite	 de	 l’histoire	 du	 pouvoir	 et	 de	 la	manipulation,	 à	
travers	l’analyse	d’illustres	stratèges	:	Sun	Zi,	Clausewitz,	
Bismarck,	Louis	XIV,	Talleyrand,	etc..	 .Il	 tire	de	ces	ana-
lyses	48	«	lois	»	applicables	à	la	vie	de	tous	les	jours,	et	en	
particulier	au	management	des	entreprises.
« Le cœur aux ventes : pourquoi développer une appro-
che humaniste en vente ? Comment améliorer votre per-
formance ? », Jean-Pierre Lauzier, Un monde différent. 
Que	recherche	un	acheteur	?	Que	veut-il	vraiment	et	pour-
quoi	achète-t-il	?	À	partir	de	ces	questions	simples,	l’auteur	
propose	une	réflexion	sur	 la	manière	de	penser	et	de	pro-
céder	pour	vendre	non	seulement	 les	produits	et	services,	
mais	également	les	idées.	L’ouvrage	repose	sur	des	cas	em-
piriques	issus	de	l’expérience	de	l’auteur	chez	IBM	Canada	
ou	Kodak.
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